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Tujuan penelitian ini adalah : 1) untuk mengetahui pengaruh belanja hedonik 
terhadap pembelian impulsif pada gerai 7-Eleven Salemba, Jakarta Pusat. 2) untuk 
mengetahui pengaruh promosi penjualan terhadap pembelian impulsif pada gerai 
7-Eleven Salemba, Jakarta Pusat. 3) untuk mengetahui pengaruh atmosfer toko 
terhadap pembelian impulsif pada gerai 7-Eleven Salemba, Jakarta Pusat. 4) Untuk 
mengetahui pengaruh belanja hedonik, promosi penjualan dan atmosfer toko secara 
bersama-sama terhadap pembelian impulsif pada gerai 7-Eleven Salemba, Jakarta 
Pusat. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini yaitu pengunjung yang sudah 
pernah berbelanja minimal 3 kali di 7-Eleven. Jumlah sampel dalam penelitian ini 
yaitu berjumlah 100 responden. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif 
dengan teknik analisis regresi berganda, dan alat analisis data menggunakan 
program SPSS versi 22. Hasil pengujian hipotesis menunjukan : (1) Belanja 
hedonik berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif pada gerai 7-Eleven 
Salemba dengan nilai signifikan sebesar 0,000 dan thitung sebesar 5,204; (2) Promosi 
penjualan berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif pada gerai 7-Eleven 
Salemba dengan nilai signifikan sebesar 0,013 dan thitung sebesar 2,529 ; (3) 
Atmosfer toko tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif pada gerai  
7-Eleven Salemba dengan nilai signifikan sebesar 0,874 dan thitung sebesar 0,159  ; 
(4) Belanja hedonik, promosi penjualan dan atmosfer toko secara bersama-sama 
berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif dengan nilai signifikan sebesar 
0,000 dan nilai Fhitung sebesar 16,574 yang lebih besar dari Ftabel 2.70.  
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The purpose of this reserach are: 1) to determine the influence of hedonic shopping 
on impulse buying at 7-Eleven outlets Salemba, Central Jakarta. 2) to determine 
the effect of sales promotion on impulse buying at 7-Eleven outlets Salemba, 
Central Jakarta. 3) to determine the effect of the atmosphere on impulse purchases 
at 7-Eleven outlets Salemba, Central Jakarta. 4) To determine the influence of 
hedonic shopping, sales promotion and store atmosphere together toward impulse 
buying at 7-Eleven outlets Salemba, Central Jakarta. The sample used in this 
research that visitors who have shopped at least 3 times in the 7-Eleven. The 
number of samples in this research that amounted to 100 respondents. This study 
uses a quantitative method with multiple regression analysis techniques, and tools 
of data analysis using SPSS version 22. Results of hypothesis testing indicate:  
(1) hedonic shopping significant effect on impulse buying at 7-Eleven outlets 
Salemba with significant value of 0.000 and 5.204 tvalue; (2) sales promotion 
significant effect on impulse buying at 7-Eleven outlets Salemba with significant 
values of 0.013 and 2.529 tvalue; (3) The stores atmosphere does not significantly 
influence impulse buying in stores 7-Eleven Salemba with significant values of 
0.874 and 0.159 tvalue; (4) hedonic Shopping, sales promotion and store atmosphere 
significant together toward effect on impulse buying with significant value of 0.000 
and a calculated Fvalue of 16.574 larger than Ftable 2.70. 
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